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C achon等考虑了短视顾客 ( m yopic custom er)、战
略顾客与询价顾客 ( barga in hunter) , 认为企业即
使能承诺价格路径, 最好也运用动态降价策
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; La i等以文献 [ 7]结论为基础, 研究了价格
匹配策略
[ 4 ]






























































4)研究 MFC保证. Lev in等综合考虑动态定














格 s购买的延迟购买期. S在 PP期有两种选择: 1)
以 s降价销售 EP期末的剩余库存 I, 但必须对 EP
期购买的顾客给予 P - S的价格差额补偿; 2)不





变量, 其分布函数与概率密度函数分别为 F ( )
与 f ( ), F ( ) = 1 - F ( ). 所有顾客都具有战略
性, 即根据 PP期产品可获得概率来比较 EP期与
PP期的期望剩余,从而跨期选择购买时机. 顾客
最大支付意愿 (以下简记为 MW P ) v为连续随机
变量,不随时间发生变化,其分布函数和概率密度
函数分别为 G ( )与 g ( ), G ( ) = 1 - G ( ),这
对 S和其他顾客是共同知识. 假设战略顾客具有
两个特征: 1)风险中性; 2)理性预期 PP期产品可
获得性,即对获得产品的概率的信念与均衡可获
得性一致. 该假设由 M uth
[ 22]
提出, 也用于文献
[ 4 - 10, 13- 17]等研究中. 假设在PP期,当需求
超过剩余库存时,顾客获得产品的概率相同.
2 顾客 MWP事前异质下 MFC保
证的价值
顾客 MW P事前异质 ( ex ante heterogene ity)
是指顾客在购买前就存在异质性,此时,顾客理性
跨期购买;而事后异质 ( ex post hete rog ene ity)则
是指顾客购买前具有同质性, 购买后明白其
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1)S首先决定 q, 并承诺一旦降价处理 I,就对
提前购买的顾客给予 p - s补偿; 2)如果X超过 q,








2. 1. 1 S不提供 M FC保证情形
用 vN表示 S不提供M FC保证时,战略顾客的
MW P. 此时, 战略顾客在 EP期购买产品必须满足
如下条件
vN - p fr ( vN - s) ( 1)
1)如果 fr [ 0, 1),则
vN
f r ( p - s)
1 - f r
+ p ( 2)
2)如果 fr = 1,式 ( 1)退化为 vN - p vN -





fr (p - s)
1 - fr
+ p 如果 f r [ 0, 1)
+ 如果 f r = 1
(3)
2. 1. 2 S提供 M FC保证情形
用 v表示 S提供 MFC保证情形下战略顾客的
MW P. 此时, S在 PP期有降价销售或不降价销售
两种选择,战略顾客只能获得期望价格差额补偿
( p - s) /2.这样, 战略顾客在 EP期购买产品必须
满足如下条件








p + s( 1 - f r )
2 - fr
( 5)
特别地,当 fr = 1时, v
*
= p.
直觉上说,由于 S提供 M FC保证以及 PP期
获得产品的概率减小,战略顾客更容易提前购买.
下面引理 1说明了这种性质.
引理 1 1) 如果 S不提供 M FC保证, 当
f r = 1时,所有战略顾客都延迟购买; 当 fr
[ 0, 1)时,则存在MW P阈值 v
*
N p,且当 v v
*
N 时,
顾客在EP期购买;当 v < v
*
N 时,顾客在PP期购买.
2)如果 S提供 M FC保证, 存在 MW P阈值
v
*











证明 比较式 (1) ~ (5),可得到引理 1.
引理 1表明: 1)如果 S不提供 M FC保证,当
PP期没有配给风险 ( fr = 1)时, 没有顾客会提前
购买; 2) S提供 M FC保证时,即使 PP期没有配给
风险, MW P高于销售价格 p的顾客还是会提前购
买, 这源于 S提供 M FC保证使得提前购买的顾客
总是能获得最低价格, 不受降价风险影响; 而且,
提前购买还能增加获得产品的机会; 3) S不提供









简记为 v, 首先分析 S降价销
售剩余库存时的最优折扣价格.
2. 2 S在 PP期最优折扣价格决策
S通过对战略顾客行为的理性信念 v推断出
EP 期顾客需求比例为 G ( v), 则需求数量为
G ( v)X. 1)当 X > X h = q /G ( v) 时, EP期还有部
分需求不能得到满足, 此时 I = 0, 不考虑PP期定
价; 2)当X X h时, I > 0. S需要权衡降价销售所
增加的收益与对提前购买的战略顾客的补偿支付
来决策折扣价格.
命题 1 假设 S降价销售剩余库存, 令 X l =






sh 如果 X l < X X h
sl 如果 0 < X X l
其中, sh = (X - q ) v /X
sl = arg m ax
s< v
[ s( v - s) - ( p - s) ( v - v) ] .
命题 1的证明过程见附录.
命题 1表明: 1)如果 EP期需求X l < X X h,
S在 PP期以收益最大化确定折扣价格;如果X
X l,则以出清剩余库存确定折扣价格; 2) 表面上
看, S提供 M FC保证策略消除了战略顾客面临的
价格风险, 即能从 PP期降价中获得价格差额补





2. 3 M FC保证的价值
2. 3. 1 S在 PP期降价销售情形
用
S
( q, v )表示 S提供M FC保证并降价销售
剩余库存 I的期望利润,有
S




[ sh ( q-G ( v)X )- (p - sh )G ( v)X ] dF (X ) +
X I
0
[ sl (G (v) -G ( sl ) )- (p- sl )G ( v) ]X dF (X )
(6)
式 (6)中第 1项表示 EP期期望收益,第 2项
表示总成本, 第 3和第 4项分别表示 EP期 X l <




( q, v) =
X l
0
slG ( sl )X dF (X ) - cq +
X h
X l
sh qdF (X ) + pqF (Xh ) ( 7)
根据命题 1, 顾客对在 PP期产品获得概率的
信念 fr可进一步表示为
fr =




(q - G (v)X ) dF (X )
[G (v ) - G ( sh ) ]X
如果X l < X X h
由于 S动态选择折扣价格, 所以战略顾客预
期折扣价格为 E s = F (X l ) sl + [F (X h ) -
F (X l ) ] sh,将 fr与 E s代入式 ( 5), 得到战略顾客
的最优购买行为







q > 0, s < v p
2. 3. 2 S在 PP期不降价销售情形
用
NS
( q, v)表示 S提供 M FC保证但不降价
销售剩余库存 I的期望利润,则有
NS






q > 0, s < v p
2. 3. 3 均衡分析与 M FC保证的价值
运用文献 [ 2]、文献 [ 21] 的假设, 即 X服从
[ 0, X ]的均匀分布,得到下面命题 2.该假设为充
分非必要条件. 接着的数值分析假设 X 服从
G amm a分布.
命题 2 1)如果 v < 1, 则
S



































, 2 = p (
p
c








注: 2)、3)中战略顾客最优MW P与 1)类似,
只是取值不同.
命题 2的证明过程见附录.
命题 2表明: 通过提供 MFC保证, S能够利用
EP期最新需求信息来决定 PP期是否降价销售剩
余库存. 也就是说, S通过比较从 PP期降价销售
得到的收益与对提前购买顾客的补偿支付来判断
EP期需求信息进而决策是否降价销售.
下面数值计算 (见图 1)进一步表明 EP期的
需求是 S是否降价销售 I的主要因素. 参数设置
为, X 服从均值为 100, 标准差为 50的 Gamm a分
布, v ~ U ( 0, 14), c = 4, p = 10.
图 1 S降价销售与不降价销售剩余库存的利润比较
F ig. 1 C om parison of expected profits betw een
d iscoun t and w ith ou t d iscoun t
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图 1表明: 1)当存货数量较小时, EP期需求















退货是其它原因, 如冲动性购买. 例如, Best Buy
允许 30 d内可以退货.国内许多行业也提供退货
保证.接下来分析 S提供退货保证情形下 M FC保
证对提前购买的价值.




变量为初始存货数量 q与销售价格 p; 2) 战略顾
客在 EP期购买产品并体验后,明白 MW P,然后决
定保留产品或退货,如果退货,从 S获得部分退货
补偿 a,其中, a < p,假设由于运营战略或市场竞
争, S向顾客提供外生的退货保证; 3)战略顾客退
回的产品能再销售 ( resa le), 这样, PP 期可用于
销售的产品数量为 EP期未销售数量与退货数量
之和; 4)如果 S在 PP期降价销售, 只对 EP期保
留产品的顾客给予价格差额补偿.
用下标 r 表示退货保证情形,仍用 v表示顾
客MW P为连续随机变量,分布函数和概率密度函
数分别为 G ( ) 与 g ( ), 不随时间变化. 假设
MW P的期望值 E v = .战略顾客是否在 EP期购
买取决于 S提供的退货保证与 M FC保证.
3. 1 战略顾客购买决策
当 S提供退货保证时, 战略顾客虽能理性预
期 PP期产品可获得概率为 F ( q /G ( a ) ), 但并不
知道 S是否会真正降价销售. 这样, 战略顾客在
EP期与 PP 期购买产品的期望剩余分别为
E m ax(v, a) - p + G (a ) (p - s)
2
与 [F ( q
G (a)
) ( -
s) ] /2,则在 EP期购买产品必须满足如下条件





) ( - s)
2
(10)
由式 ( 10), 得到
p =






) ( - s) -
1
2






式 ( 11) 中的销售价格 p 是 S所能制定的最高
价格.




f ( q /G ( a) ) ( - s)







f ( q /G ( a ) ) ( - s)
( 2 - G ( a ) )G
2
( a)







3. 2 M FC保证的价值
3. 2. 1 S在 PP期降价销售情形
用
S
r ( q, p )表示 S降价销售 I的期望利润,则
S
r ( q, p ) = p + s [ q - E m in(X, q ) ] +
( p - a + s)G ( a )E m in(X, q) -
( p - s) - cq
= ( p-a )G ( a )E m in(X, q )+ ( s- c) q
(12)
其中, = G ( a ) E m in (X, q) 表示 EP期保留的
产品数量,与 a与 q有关.
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式 ( 12)中第 1项表示 EP期从保留产品得到








r ( q, p )
s. .t式 (11)
3. 2. 2 S在 PP期不降价销售情形
用
NS
r ( q, p )表示 S不降价销售剩余库存 I的
期望利润,则
NS





r ( q, p )
s. .t式 (11)
3. 2. 3 M FC保证的价值
基于上述两个优化模型,得到下面命题 3.
































[ p - aG ( a) ]F ( q ) = 0 (14)
且均衡销售价格为 p
NS















下面命题 4则进一步表明 S在 PP期是否降
价销售取决于 M FC保证以及退货保证.




( s /p ),
1)当 a > a
*
时, 利润差额 r是初始存货数











高. 这源于 S根据 EP期保留产品数量较低的信




3. 2. 4 扩展
以上分析假设所有提前购买的战略顾客都要
求补偿, 但现实中, 由于各种原因, 只有一部分顾
客需要补偿. 针对这种情形, 可以作如下分析: 假
设顾客需要提出申请, 销售商才给予补偿, 此时,








不同组合下 M FC保证的价值.参数设置如下: s =
7, c = 7. 2, v ~ U( 8, 12), X ~ N ( 100, 50
2
).




F ig. 2 C om parison of expected profits under d iscou nt
and w ith ou t d iscount case
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图 3 S降价销售与不降价销售剩余库存的利润比较
Fig. 2 C om parison of expected p rof its un der
d iscoun t and w ithou t d iscount case






量, 所以,不降价销售对 S更有利; 2)当 q较大时,
S降价销售剩余库存的利润更大, 此时, EP期保
留的产品数量很小, 并且 p随存货数量呈递减变
化, 所以, 给予的价格差额补偿减少, 而增加的退
货数量使得降价销售收益更大; 3)当 q足够大时,
p进一步降低,甚至低于退货补偿 (p < a),此时,
降价销售与不降价销售的利润均为负, 即这两种
策略都不是 S的最优策略.
图 3表明: 1)当存货数量 q较小时, EP 期销
售价格较高以及保留的产品数量增加, 此时, PP
期用于销售的产品数量减少, S的最优策略是不
降价销售; 2)随着 q递增,销售价格降低, PP期可
用于销售的产品数量大量增加, 降价销售对 S更
有利; 3)当 q足够大时, 同样地, 是否降价销售都
不是 S的最优策略.
比较图 2与图 3发现, 1)随着退货补偿增加
(从 9到 9. 5), 降价与不降价销售利润相等 (即
r = 0)的点向左移动,这说明降价销售在更大
范围具有优势.即退货补偿越高, S越需要降价销
售更多的剩余库存; 2)验证了命题 3与命题 4的
结论; 3)S提供退货保证时,降低存货数量直到低
于某阈值以创造配给风险时, M FC保证的价值更
大. 也就是说, M FC保证制造了隐性配给风险.例
如, 前面提到的 ZARA也可以提供 M FC保证来鼓
励提前购买.
通过对图 1、图 2与图 3的比较,结论表明: S
降价销售与不降价销售的最优范围相同, 验证了




如下优势: 1) 弹性更大, 充分利用 EP期需求信
息, 即只在 EP期需求很低时才降价处理剩余库
存; 而动态定价机制, 只要 EP 期有剩余库存, 就
会在 PP期降价处理; 2) 更有助于向不熟悉产品




















质顾客下M FC保证; 检验分散型供应链中M FC保
证是否合适等也有一定的理论与实际意义.
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On va lue ofm ost favored custom er guarantees to early purchasewhen selling
to strategic custom ers
JI Guo-jun, YANG Guang-yong
School ofM anagem en,t X iam en University, X iam en 361005, Ch ina
Abstract: D epartm en t stores and retail industry s frequent prom otions induce sophisticated consum ers to eva-l
uate product future possib le availab ility and price and dec ide optim a l inter- tem pora l purchase t im ing. Th is pa-
per studies the value ofm ost favored custom er (M FC ) guarantees to early purchase in both ex ante and ex post
heterogeneity cases, whereM FC refers to tha,t if seller salvages leftovers, consum ersw ill bene fit from th is d is-
count ing. In the form er case, w here consum ers rat iona lly purchase a produc,t w e show that consum ers m ay
purchase the product at the full price even if h ism ax imum w illingness to pay is lower than the full price. MFC
guarantees d iscourage consum er s w a it ing behav ior through creat ing im plicit price risk. In the latter case,
where the se ller prov ides partial return polic ies and consum ers buy and experience the produc,t w e f ind that
the seller prefers to salvage leftovers w hen products kept by consum ers in the early period are w eak. MFC
guarantees encourage consum ers to purchase early by creating im plic it rationing risk.
Key words: heterogeneity; most favored custom er guarantees; strateg ic wa iting; rat ion ing risk; w illingness to pay
附录:
命题 1证明 由引理 1可得, 延迟购买的战略顾客的
MW P低于 v.当 X X h时, S在 PP 期有产品可以销售,在
PP期的收益 2为
2 =
- (p - s)G ( v )X 如果 s v
s m in[ (G ( v) - G ( s ) )X, I ] -
( p - s)G ( v )X 如果 s < v
(A 1)
由式 (A 1)得到, S在 PP期只考虑 s < v情形,则
2 = s m in[ (G ( v) - G ( s ) )X, I ] - ( p - s)G ( v)X
假设 v服从 [ 0, v ]上的均匀分布, 其中, v > p.
1) 当 X q时, 最优折扣价格 s* = sl,其中,
sl = a rg m ax
s< v
X [ ( s( v - s) - ( p - s ) ( v - v ) ] /v
由于 s ( v - s) - ( p - s) ( v - v )为凹函数, 如果 s
l
< v,
由一阶条件求得 sl = v /2;
2) 当 q < X Xh 时, 由 [ G ( v) - G ( s) ]X = I, 得到
sh = (X - q ) v /X,满足
2 =
sI - (p - s)G ( v )X 如果 s sh
[ s(G ( v) - G ( s) ) - ( p - s )G ( v) ]X 如果 s > sh
如果 sh sl,最优折扣价格 s
* = sl;如果 sh > sl, 则 s
* =
sh.由 sl = sh, 得到X l = q /G ( sl ), 且当X < X l时, S以 sl定
价;当 X X l时,以 sh定价. 证毕.
命题 2证明 对式 ( 8)中 q关于 v求导,得到 dq /dv =
























其中, q [X ( 1 - p /v) , 2X ( 1 - p / (2v ) ) 2 ].
计算式 (7) ,得到
S = [ -
3
2
+ ln2G (v ) ]
q2 v
X
+ ( 2v - p - c ) q +
(p - v )
p q
v

















(2v - p - c) + ( p - v )
p
v














ln2G ( v) +





































因为 v > sl = v /2,所以 , G ( v ) < 1 /2, ln2G ( v) < 0. 令 1









) 2 (A 4)
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其中
Z1 =
2(p - v) p
v3
-
2p2 ( p - v)






























v( v - v)
由 v > v /2,得到 p /v - 2p /v < 0,所以 1 + 2 < 0.





XG ( v )
-






= 4v2 - 2p v + p2 - pv,
d
dv
= 8v - 2p > 0, lim
q X ( 1- p /v )
=
( v - p ) 2 > 0, 所以 Z2 < 0,结合 v < pv /2,得到 3 < 0,
即 d2 S /dq2 < 0.
计算一阶边界条件
lim





v - 2p - c,
lim
q 2X [ ( 1- p /( 2v ) ] 2
d S
dq
= - (A 5)
对 NS 关于 q求导, 得
d NS
dq



















XG ( v )
-
2pq














) 2 (A 7)
由于 (A 7)中各项都为负, 所以 d2 NS /dq2 < 0.计算一阶边
界条件
lim










q 2X [ ( 1- p /( 2v ) ] 2
d NS
dq




, 2 = p (
p
c
+ 1) - p (
p
c




1) 如果 v < 1, (A 5)与 ( A8) 均为正,则一阶边界条
件异号,得到 S 与 NS都是 q的拟凹函数.
2) 如果 1 v < 2, (A 5)为负,
S是 q的递减凹函
数,而 ( A8) 为正, NS 仍是 q的拟凹函数.
3)结合 v [ v /2, p v /2]得到 v < 2p. 如果 2 v <
2p, (A 5)与 ( A 8)均为负, 所以 S与 NS都是 q的递减凹
函数.由于 v与 q的一一对应关系,通过式 ( 8)求得 1)、2)
与 3)下战略顾客最优 MW P vS与 vNS. 证毕.
命题 3证明 对 Sr 关于 q求导, 得
d Sr
dq
= G (a)E m in(X, q)
dp
dq
+ (p - a )G (a )
F (q ) + ( s- c)
d2 Sr
dq2
= 2G ( a)F (q )
dp
dq
- (p - a )G ( a) f ( q ) +





















= s- c < 0, 得到一阶
边界值异号.所以, Sr是 q的拟凹函数, 由 d
S




同样地对 NSr 关于 q求导,得
d NSr
dq
= E m in(X, q )
dp
dq
- c + [ p - aG ( a) ]F ( q )
d2 NSr
dq2
= 2F (q )
dp
dq
+ E m in(X, q )
d2p
dq2








= p - aG (a ) - c > 0,
lim
q +
d NSr /dq = - c < 0得到
N S
r 也是 q的拟凹函数, 存在唯
一 qNSr 使得
NS




接着证明 2), 对 NSr 关于 p求导, 得
d Sr /dp = ( d
S







/dq2 - ( d2p 2 /dq2 ) / ( dp /dq )
( dp /dq ) 2
< 0.
当 p < pSr , d
S





r / dq 0, 得到
S
r是 p的递减凹函数, 综合这




命题 4证明 对 r关于 q求导,得
d r
dq
= - G (a )E m in(X, q )
dp
dq
- pG (a )F ( q ) + s,
d2 r
dq2




2G ( a)F ( q )
dp
dq











= s > 0
1)当 G (a ) < G (a* ) = s /p时,有 - pG ( a) + s > 0,
得到
r
是 q的递增凸函数; 2) 当 G ( a) s /p时, 有
- pG (a ) + s 0, 则存在 q* , 当 q < q* 时, d r /dq < 0,
当 q q* 时, d r /dq 0,所以, r是 q的拟凸函数.
证毕.
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